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Abstrakt 
 
Bakalárska práca pojednáva o zmene systému riadenia malej spoločnosti. 
Predmetom tejto práce je výber vhodných analýz, prevedenie analýzy súčasného stavu 
a návrh systému riadenia podľa manažérskych funkcií. Výsledkom práce sú návrhy  
a odporučenia ohľadne systému riadenia, ktoré by mali zlepšiť pozíciu firmy na trhu  
a zlepšiť situáciu vo vnútri spoločnosti.  
 
Abstract 
 
The master‘s thesis deals with the change of management systém of small 
company. The main aim of this thesis is to chosesuitable analyses, to execute ananalysis 
of presentstate and to sugest a management system according to managerial functions. 
The main out comes of this thesis are proposals and recommendations of management 
system which should improve a position of the company at the market and improve  
a situation inside this company. 
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Úvod 
 
Spoločnosť RPCORK, s.r.o. kde budem vypracovávať svoju bakalársku prácu sa 
svojou veľkosťou radí medzi malé podniky. Veľmi dobre vieme, že na trhu a to nie len 
vo svete, ale aj na Slovensku dôležitú úlohu hrajú nie len veľké podniky, ale práve aj tie 
stredné a malé. Veľa týchto malých firiem je na trhu však veľmi krátko, pretože sa 
neriadia tak ako by mali.  
Po konzultácii s konateľom, ktorý je zároveň majiteľom firmy, sme došli 
k záverom, že aj táto firma má určité nedostatky, ktoré by som mal v pláne nejako 
eliminovať. Preto som si vybral túto problematiku spracovať v bakalárskej práce, ktorá 
bude mať nejakú výpovednú hodnotu. 
Pre spracovanie problematiky som si vybral manažérske funkcie, ktorými sú 
vedenie, plánovanie, organizovanie a následná kontrola. 
Bakalárska práca je rozdelená na 3 časti. Tou prvou sú tzv. teoretické 
východiská, kde som sa rozhodol pre zaradenie analýzy obecného  prostredia (PEST), 
analýzu obecného prostredia (Porterova analýza piatich síl), spomínané manažérske 
funkcie a nakoniec SWOT analýza, kde budú predstavené silné a slabé stránky firmy, 
a príležitosti s hrozbami firmy. 
V druhej časti práce som tieto teoretické znalosti využil pre analyzovanie 
súčasného stavu firmy, ktoré nám ukázali kde je potrebné zmeny previesť. 
Treťou časťou práce je návrh a zmena, ktorú sme previedli na zlepšenie 
fungovania firmy, kde je vysvetlené prečo a kde boli prevedené jednotlivé kroky. 
Poslednou časťou bude konkrétne ekonomické zhodnotenie s číselným 
vyhodnotením. 
Dúfam, že moja bakalárska práca je správnym krokom nie len pre dokončenie 
bakalárskeho štúdia, ale taktiež bude cenným a dôležitým dokumentom pre zlepšenie 
situácie a následný rozvoj firmy RPCORK, s.r.o. 
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Vymedzenie problému a ciele práce 
Cieľom mojej bakalárskej práce je pri vypracovaní dôkladnej analýzy súčasného 
stavu navrhnúť zmenu systému riadenia malej firmy tak, aby bol možný jej ďalší rast.  
Čiže cieľom práce je návrh na zmenu systému riadenia tj. organizačnej schémy malého 
podniku RPCORK, s.r.o. v Skalici, ktorý je zaradený do oblasti malých podnikov  
a cieľom bude vlastne návrh na prijatie určitého počtu zamestnancov. 
 
Zistenie či je návrh reálny a schopný využitia bude stanovené pomocou analýz 
súčasného stavu podniku a analýzy východzej a taktiež na základe konzultácie  
so zamestnancami firmy, majiteľom a rozborom dokumentácie..  
 
Následné zmeny budú zaznamenaného východzej analýzy, ktorá následne bude 
porovnaná s východzou. Na základe porovnania bude vyhodnotená miera zefektívnenia 
celého chodu firmy a možné úspory či zisk. 
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1 Teoretické východiská práce 
 
V tomto okruhu si priblížime a rozoberieme základné pojmy ako management, 
rôzne analýzy, organizačné štruktúry a taktiež  systém riadenia firmy, ktorý v tejto 
bakalárskej práci navrhujeme. Priblížime stav, v ktorom sa firma nachádza. Tieto 
podklady nám pomôžu priblížiť problematiku riešenej tematiky. Na záver spomenieme 
rôzne rastové modely, ktoré využijeme v návrhovej časti. 
 
1.1 Management 
 
  Management je možné chápať ako proces koordinovania činností skupiny 
pracovníkov realizovaný jednotlivcom alebo skupinou  ľudí za účelom dosiahnutia 
určitých výsledkov, ktoré nemožno dosiahnuť individuálnou prácou. V dôsledku 
celosvetového rozvoja sa management organizácií neustále mení. Vzhľadom k rastúcej 
konkurencii je však nutné, aby manažéri vo vyspelých krajinách stále viac premýšľali o 
tom ako pracovníkov lepšie riadiť. V novo sa formujúcej celosvetovej ekonomike môžu 
moderné informačné technológie, rýchle rozhodovanie, strategické spojenia, a 
schopnosti riadenia jednotlivých pracovníkov aj tímu poskytnúť konkurenčné výhody 
nielen veľkým spoločnostiam ale aj malým a stredným podnikom. 
[1] 
 
Každá organizácia je závislá na vonkajšom prostredí, čiže je súčasťou niečoho. 
Firma obdržiava určité vstupy, ktoré následne premieňa a exportuje ako výstupy do 
vonkajšieho prostredia. Podľa modelu operačného managementu, môžme sledovať ako 
sa transformujú jednotlivé vstupy za pomoci manažérskych funkcií. Model 
systémového prístupu k managementu je zobrazený nižšie. 
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Obr. 1 Systémový prístup managementu 
[2] 
 
1.2 PEST (SLEPT) analýza  
 
SLEPT analýza býva označovaná ako prostriedok pre analýzu zmien okolia  
čo znamená, že skúma aké vonkajšie vplyvy budú na organizáciu pôsobiť. 
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Prognózovanie zmien je notoricky neľahké. Jedným spôsobom, ako pristúpiť 
k problému, je pohľad na vývojové trendy okolia. Širšie okolie, v ktorom sú firma a jej 
obor umiestnený, možno pro prognostické účely rozdeliť do piatich sektorov: 
 
 Sociálne okolie 
 Legislatívne okolie 
 Ekonomické okolie 
 Politické okolie 
 Technologické okolie  
 
1.2.1 Spoločenské okolie 
 
Sociálne faktory ovplyvňujú nie len dopyt po výrobkoch a službách ale taktiež 
ponuku pracovnej sily- napr. ochota pracovať. Z tohto dôvodu teba brať do úvahy tieto 
faktory: 
 
 Demografické trendy populácie, 
 mobilita, 
 rozdelenie príjmov, 
 životný štýl, 
 úroveň vzdelania, 
 postoj k práci a voľnému času, 
 životné hodnoty, rodina, priatelia. 
 
1.2.2 Legislatívne okolie 
 
Štát ako zákonodarca môže svojimi právnymi formami, zákonmi a vyhláškami 
vymedziť priestor pre podnikanie. Preto je dôležité sledovať faktory ktorými sú: 
 
 Obchodný zákonník, 
 daňové zákony, 
 regulácia importu a exportu, 
 zákony o ochrane zdravia a bezpečnosť pri práci. 
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1.2.3 Ekonomické okolie 
 
Makroekonomické trendy taktiež do určitej miery ovplyvňujú podnik. Miera rastu 
alebo poklesu totiž na trhu ovplyvňuje naše príležitosti alebo hrozby. Preto je potrebné  
sa zamerať na: 
 
 Nezamestnanosť, 
 spotrebu, 
 výšku investíc, 
 trend HDP, 
 infláciu, 
 cenu a dostupnosť energie, 
 úrokovú mieru, 
 politiku centrálnej banky. 
 
1.2.4 Politické okolie 
 
Keďže od druhu politiky sa odvíja aj legislatíva určitej zeme je dôležité analyzovať 
aj faktory, ktorými sú:  
 
 Politická stabilita, 
 stabilita vlády, 
 daňová politika, 
 integračná politika, 
 podpora zahraničného obchodu, 
 výdaje vlády, 
 podpora zahraničného obchodu atd. 
 
1.2.5 Technologické okolie 
 
Zmeny v tejto oblasti môžu pozitívne alebo negatívne ovplyvniť okolie, v ktorom sa 
daný podnik nachádza. Keď správne predpovieme vývoj, môže to byť významným 
činiteľom úspechu firmy. Preto vnímame tieto faktory:  
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 Výška výdajov na výskum, 
 podpora vlády v oblasti výskumu, 
 nové technologické aktivity a ich priorita, 
 obecná technologická úroveň, 
 nové objavy a vynálezy, 
 rýchlosť technologického prenosu. 
 
[3] 
 
 
 
1.3 Analýza piatich síl ( Porterova analýza) 
 
 
Obr. 2 Model piatich síl konkurencie [9] 
 
Daný model zobrazuje päť síl, ktoré určujú rozsah súťaživosti v tom ktorom obore.  
To racionálne, čo je modely obsiahnuté, je to, že výnosnosť oboru nie je určovaná tým  
ako produkt vyzerá, ani tým, že stelesňuje vysokú alebo nízku technológiu: je určovaná 
členitosťou oboru.  
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1.3.1 Konkurenčná rivalita 
 
Najzreteľnejšia forma konkurencie vyzerá takto: silná rivalita medzi firmami, ktoré 
vyrábajú podobné produkty a predávajú ich na rovnakom trhu. Rivalita môže byť 
intenzívna a na podrezanie hrdla, alebo sa môže riadiť nepísanými „pravidlami“: 
gentelmantskými dohodami, ktoré oboru pomáhajú vyhnúť sa škode, akou môže 
spôsobiť ziskom nadmerné znižovanie cien, reklama a propagácia. Konkurencia môže 
byť obmedzená na jednu (napr. cena) alebo na viac dimenzií (napr. služby). 
Rivalita je zvyčajne intenzívna tam, kde nemožno prehliadnuť nasledujúce podmienky: 
 
 Keď počet konkurentov stúpa, keď sa stávajú rovnejšími  
vo veľkosti a schopnosti. 
 Ako náhle stúpa pomaly dopyt po produkte. 
 Ako náhle sú konkurenti lákaní podmienkami oboru k tomu, aby použili 
znižovanie cien. 
 Ako náhle výrobky a služby konkurentov sú tak podobné, že zákazníkovi 
dôjde lacnejšie, keď prejde z jednej značky na druhú. 
 Keď odísť z obchodu príde drahšie, než ostať a súťažiť. 
 Rivalita sa stáva nepostihnuteľná, čím viac je rôznych súťažiacich. 
 Keď silné firmy získavajú tie slabé, kde zavádzajú kroky k tomu, aby tieto 
firmy premenili na hlavného súťažiaceho na trhu. 
 
1.3.2 Faktory ohrozujúce vstup 
 
Ak je ľahké vystúpiť do oboru, tak potom zisky vyzerajú atraktívne, budú nové 
firmy vstupovať. Ak dopyt po produktoch oboru nestúpa tak, aby odpovedala zväčšenej 
kapacite, ktorú spôsobil vstup, potom ceny a s nimi aj zisky pravdepodobne spadnú. 
Tak hrozba vstupu určuje horný limit oborovej výnosnosti. Najobecnejšími bariérami 
vstupu sú:  
 
 Hospodárnosť rozsahu. Ide o výhody, ktoré pramenia z nákladov, 
narastajúcich pri veľkom rozsahu operácií.  
 Existencia značných výhod nákladov plynúcich zo skúseností, ktoré boli 
získané pri mnohonásobnom opakovaní produkcie výrobku alebo služby. 
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 Preferencie obchodnej značky a zákazníkova loajalita uľahčujú novému 
vstupujúcemu odtlačiť zákazníkov od ich doterajších dodávateľov.  
 Kapitálové požiadavky. Výška nákladov na vstup do oboru pôsobí  
ako odstrašujúci prostriedok. 
 Nevýhody nákladov nezávislých na veľkosti. 
 Prístup k distribučným kanálom.  
 Činnosť a politika štátu: legislatíva, tarifné a netarifné prekážky, patenty atd. 
 
1.3.3 Hrozba substitutov 
 
Pre naše účely je substitut niečo, čo vyhovuje takým  potrebám ako produkt vyrábaný 
v obore. Ako náhle sa substitut stane príťažlivejší pokiaľ ide o cenu, výkon alebo oboje, 
potom niektorí kupujúci budú v pokušení odvrátit svoju priazeň od firiem v obore. Ako 
náhle  náhražky  predstavujú nepochybnú hrozbu, potom firmy v obore jej budú 
predchádzať tým, že nebudú zvyšovať ceny a neopomenú vyvíjať a zdokonaľovať svoje 
produkty alebo služby. Keď premýšľame o substitutoch musíme začať tým, že skutočne 
porozumieme potrebám, ktoré náš obor uspokojuje. Pri sledovaní odkiaľ náhražky môžu 
prísť, potrebujeme rozhodiť našu sieť veľmi široko a pokiaľ predajci nebudú môcť 
zvýšiť kvalitu alebo znížiť ceny cestou zníženia nákladov, môžu riskovať pomalý rast 
odbytu a ziskov v dôsledku prekážok, ktoré môžu klásť substituty .  
Konkurencia substitutov je ovplyvnená ľahkosťou, s akou kupujúci môže prejsť 
k náhražke. Kľúčovou úvahou sú zväčša náklady kupujúceho spojené s prechodom 
(náklady, ktorým kupujúci čelí pri zámene jedného produktu za produkt, ktorý je 
náhražkou).  
 
1.3.4 Sila kupujúcich 
 
Mocní kupujúci môžu spôsobiť, že firmy v obore stratia potencionálne zisky. 
Môžu prinútiť firmy, aby podrezali jedna druhú, len aby dostali od kupujúceho zákazku, 
a môžu využiť svoju silu, aby na firmách vymohli ďalšie výhody  
ako zdokonalenie kvality, úver atď. 
Kupujúci sú silní v nasledujúcich situáciách: 
1. Keď je zákazníkov málo a nakupujú veľké množstvá. 
2. Keď nákupy zákazníka predstavujú veľké percento z celkového odbytu 
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    predávajúceho oboru. 
3. Keď sa predávajúci obor skladá z veľkého počtu malých predajcov. 
4. Keď jednotlivý nakupovaný predmet je dostatočne štandardizovaný, čiže zákazníci 
    môžu ľahko nájsť iného dodávateľa a prejsť k nemu za prakticky nulové náklady. 
5. Keď nakupovaný predmet nepredstavuje dôležitý vstup. 
6. Ako náhle je pre zákazníkov ekonomicky vhodné nakupovať vstup od niekoľko 
    dodávateľov než od jedného.     
 
1.3.5 Sila dodávateľov 
 
V podobnom štýle ako kupujúci môžu dodávatelia zdrojov, ktoré sú pre obor 
nevyhnutné, vyžadovať vysoké ceny, ktoré vedú k priškripnutiu v dôsledku veľkých 
vstupných nákladov. Takými dodávateľmi môžu byť dodávatelia surovín, energie, 
kvalifikovanej práce, súčastí atď. 
Dodávatelia sú silní keď:  
1. Vstup je z nejakého hľadiska pre kupujúceho dôležitý. 
2. Dodávateľský obor je ovládaný niekoľko málo veľkými výrobcami, ktorý rozumne 
     využívajú zaistené pozície na trhu, a ktorí nie sú zužovaní napätými konkurenčnými 
     tržnými podmienkami. 
3. Príslušné výrobky dodávateľa sú jedinečné do tej miery, že je pre kupujúceho 
     neľahké alebo nákladné prejsť od jedného dodávateľa k druhému. 
 
Pojem dodávateľa môže byť rozšírený tak, aby zahrňoval dodávku expertízy pre 
management, kvalifikované práce a poskytnutie kapitálu. Je samozrejmosťou, že týchto 
nevyhnutných zdrojov býva nadbytok, a firmy sú nútené zminimalizovať závislosť na 
dodávkach z vonkajších zdrojov tým, že zvyšujú úroveň svojich manažérov, školia svoj 
personál a financujú svoje rozšírenie prostredníctvom zadržaných ziskov.   [4] 
 
1.4 Manažérske funkcie 
 
Úlohou manažérov je účinne a efektívne premeniť vstupy na výstupy. Na celý 
proces premeny sa môžeme pozerať z niekoľkých hľadísk. Jedným hľadiskom môže 
byť zameranie sa na rozmanité funkcie podniku, iné na medziľudské vzťahy či na 
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sociálne interakcie. Najsúhrnnejší a užitočný prístup je taký, ktorý využíva manažérske 
funkcie ako rámec pre organizovanie manažérskych znalostí. 
 
1.4.1 Plánovanie 
 
Je to manažérska funkcia, ktorej vyústením je plán ako zámer na dosiahnutie účelu 
(poslanie, cieľ, úloha) riadeného procesu alebo činností organizačnej jednotky 
v stanovenom čase (horizont, členený na samostatné úseky) a na požadovanej úrovni. 
 
Postup pri tvorbe plánu: 
1. Uvedomenie si príležitostí. 
2. Stanovenie cieľov. 
3. Vytvorenie predpokladov o súčasnom i budúcom prostredí. 
4. Hľadanie a vyhodnocovanie variant postupu činnosti. 
5. Výber vhodnej varianty. 
6. Doriešenie naviazanosti na ostatné plány. 
7. Plnenie a jeho priebežné hodnotenie zmeny. 
8. Výsledné hodnotenie.  
[5] 
 
Účinné plánovanie by malo byť zároveň cestou ekonomicky účelného znižovania 
množiny rizik, čo umožňuje určiť kritické faktory rizika plánovaných akcií a taktiež 
stanoviť postupy, ako redukovať ich príčiny a negatívne dopady. 
Požiadavky na ciele sú zhrnuté v skartke SMART, čo znamená: 
 S- „stimulating“- motivujúce 
 M- „measurable“- merateľné  
 A- „acceptable“- prijateľné 
 R- „realistic“- reálne dosiahnuteľné 
 T- „timed“- určené v čas  [6] 
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1.4.2 Organizovanie 
 
Poslaním organizovania je účelne vymedziť a hospodárne zaistiť plánované a iné 
nevyhnutné činnosti ľudí pri plnení cieľov ďalších potrieb organizačnej jednotky alebo 
jej časti. Požiadavky na proces organizovania zhrňuje stále aktuálny názor E. Dahleho 
na plánovanie, označovaný OSCAR: 
1. „Objectives“- ciele 
2. „Specialization“- špecializácia 
3. Coordination“- koordinácia 
4. „Autority“- právomoc 
5. „Responsibility“- zodpovednosť   
 
Pri tvorbe organizačnej štruktúry je potreba taktiež dbať na požiadavky, ktorými  
sú „zásady jediného vedúceho“, primeraná pružnosť, inovačná úroveň, dostatočná 
autonómnosť a podnikavosť, vyhovujúca miera centralizácie, jednoduchá 
kontrolovateľnosť a stabilita voči personálnym zmenám. 
Organizačné štruktúre môžu mať rôzne podoby a to napríklad: jednoduchú, funkčnú, 
výrobkovú, maticovú, tímovo založenú, sieťovú a virtuálnu. Trendom dnešnej doby  
je vytvárať organizácie s menšími počtami úrovní riadenia, ale širším rozpätím 
pracovníkov, ktoré šikovnejšie reagujú na potreby zákazníkov.  
      [7] 
 
1.4.3 Výber a rozmiestnenie pracovníkov 
 
Úlohou je správny výber kvalitných a dlhodobo loajálnych  spolupracovníkov, ich 
alokovanie podľa profesných a kvalifikačných predpokladov a potrieb, ich objektívne 
hodnotenie a ďalší kvalifikačný rozvoj. 
 Z toho vyplýva koncepcia, ktorá obsahuje hlavne: 
 Plánovanie, zaistenie, výber a pracovné nasadenie spolupracovníkov, 
 hodnotenie ich práce, 
 postup, zostup, prevod či ich uvoľnenie, 
 zvyšovanie kvalifikácie a rekvalifikácie, 
 systémy odmeňovania, 
 pracovné podmienky zamestnancov a personálne záležitost      [8] 
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1.4.4 Vedenie ľudí 
 
Obsahom tejto funkcie je veda a umenie viesť zamestnancov. Spolupráca s ľuďmi je 
pokladaná za prioritnú náplň činnosti manažérov v posledných dňoch, lebo ľudia sú pre 
společnosť najvätším kapitálom. Úlohou tejto funkcie je vytvárať a následne využívať 
schopnosti, zručnosti a umenie manažérov viesť, usmerňovať, stimulovať a motivovať 
svojich spolupracovníkov k účinnému, kreatívnemu a kvalitnému plneniu úloh. 
Jedným zo základov pre vedenie ľudí je vedieť motivovať a manipulovať, to znamená 
vedieť vytvoriť u spolupracovníkov záujem, ochotu a chuť aktívne sa angažovať pri 
plnení činností, ktoré vedú ku docieleniu požiadavkou organizácie. Medzi motiváciu 
a manipuláciou rozpoznávame zásadný rozdiel. Pri manipulácii sa manažér snaží 
ovplyvniť pracovníkov priamo, ale pri motivácii ide o jednoznačne prívetivejší spôsob, 
pretože zamestnanec plní zadania lepšie ako pri priamom predpise. 
 
1.4.5 Kontrolovanie 
 
Cieľom kontrolovania je v správnu dobu a čo najhospodárnejšie analyzovať, 
rozobrať a prijať závery k odchýlkam, ktoré majú za úlohu v riadení procesu rozlíšiť 
zámer a jeho realizáciu. J. A. Pears a R.B. Robisnon sa zhodli v tom, že kontrola je 
niečo ako siamské dvojča plánovania. Kontrolovanie tým pádom môžeme chápať ako 
doplnok predchádzajúcich štyroch sekvenčných manažérskych funkcií. Dôležité je 
taktiež aby prínos z kontroly bol vyšší ako na jej samotnú realizáciu. Poznáme 
negatívne a pozitívne odchýlky.  
Kontrolný proces sa skladá z troch fází: 
1. Obsahová náplň (procesy zamerané na zhodnotení kvality). 
2. Úrovne riadenia (rozpoznáva či sa jedná o kontrolu na 
vrcholových pozíciách riadenia alebo na nižších úrovniach) 
3. Charakter prevedenia (zahrňuje pravidelné alebo 
nepravidelné, interné alebo externé, preventívne, priebežné či 
následné kontroly).   [8] 
1.5 SWOT analýza 
 
SWOT analýza je jedným z užitočných nástrojov rekapitulácie a zhrnutia 
predchádzajúcich analýz. Cieľom tejto analýzy je identifikácia rozsahu, ktorým súčasná 
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stratégia organizácie  (hlavne jej silné a slabé stránky ) podporuje schopnosť úspešne  
sa vysporiadať s príležitosťami a hrozbami vo vonkajšom prostredí.  
SWOT je skratkou anglických slov Strenghts (silné stránky organizácie), Weaknesses 
(slabé stránky organizácie), Opportunities (príležitosti vo vonkajšom prostredia), 
Threats (hrozby z vonkajšieho prostredia): 
 
 Silné stránky sú pozitívne vnútorné podmienky, ktoré umožňujú organizácii 
získať prevahu nad konkurentmi. Organizačnou prednosťou je jasná 
kompetencia, zdroj alebo schopnosť, ktorá umožňuje firme získať 
konkurenčnú výhodu. Môže sa jednať o prístup ku kvalitnejším materiálom, 
dobré finančné vzťahy, vyspelá technológia, distribučné kanály alebo 
vyspelý tým top manažérov. 
 
 Slabé stránky sú negatívne vnútorné podmienky, ktoré môžu mať  
za následok nižšiu organizačnú výkonnosť. Slabou stránkou, nedostatkom, 
môže byť absencia potrebných zdrojov a schopností, chyba v rozvoji 
potrebných zdrojov. Manažéri s neodpovedajúcimi strategickými 
schopnosťami, neúmerné finančné zaťaženie, morálne zastaralé stroje atď. 
 
 Príležitosťami sú súčasné alebo budúce podmienky v prostredí, ktoré sú 
priaznivé súčasným alebo potencionálnym výstupom organizácie. Priaznivé 
podmienky môžu obsahovať zmeny v zákonoch, rastúci počet obyvateľov- 
zákazníkov, uvedenie nových technológií. Príležitosti by mali byť 
posudzované nielen vo svetle súčasných podmienok, ale taktiež a to hlavne 
z hľadiska dlhodobého vývoja prostredia a jeho vplyvu na organizáciu.  
 
 Hrozby sú opäť súčasné alebo budúce podmienky v prostredí, ktoré sú však 
pre organizáciu  nepriaznivé svojím súčasným alebo budúcim výstupom. 
Nepriaznivé podmienky môžu obsahovať vstup silného konkurenta na trh, 
pokles počtu zákazníkov, legislatívne zmeny.  
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Obr. 3 Graf SWOT analýzy 
 
 [4] 
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2 Analýza súčasnej situácie vo firme 
 
 
2.1 PEST ( SLEPT) analýza 
 
Spoločnosť RPCORK, s.r.o. vznikla v roku 2010 a je to firma zaoberajúca sa 
rôznymi činnosťami ako napríklad dovoz a výroba potrieb pre vinárske firmy, obchody 
s vinárskymi potrebami, ale samozrejme taktiež pre drobných vinárov. 
 
Aby sme mohli správne posúdiť súčasnú aktuálnu pozíciu spoločnosti na trhu 
a zároveň zhodnotiť jej strategické zámery do budúcna, je nevyhnutné spoznať nie len 
situáciu vo firme, ale taktiež vonkajšie prostredie, ktoré má významný vplyv na 
prípadné úspechy či neúspechy. 
 
V tejto časti sa pokúsime o identifikáciu oblastí, ktoré svojou existenciou môžu mať 
výrazný dopad na podnikanie a odhadneme trendy, ktoré sa týchto oblastí dotýkajú 
priamo, pretože pozorné vnímanie zmien vonkajšieho prostredia je dôležitým faktorom 
strategického riadenia. 
 
2.1.1 Politické a legislatívne faktory 
 
Vznikom samostatnej Slovenskej republiky sa výrazne menila legislatíva, ktorá 
mala vplyv na podnikanie. V deväťdesiatych rokoch dvadsiateho storočia mal trh veľké 
medzery a tým pádom sa na ňom potrebovalo vytvoriť vhodné podmienky pred 
podnikanie práve legislatívou. Pozitívnym krokom bolo zavedenie rovnej dane na 19%  
roku 2004. Momentálne je daň na úrovni 20 %. Od roku 2010 na Slovensku vládne 
prevažne pravica, ktorá kladie dôraz na zlepšenie podnikateľského prostredia, čo 
podnikatelia berú ako pozitívum. V roku 2011 bola prijatá reforma odvodového 
systému, ktorá taktiež zlepšila podmienky pre podnikanie.  
Ďalšia vec, ktorá je dôležitá pre firmu v ktorej spracovávam svoju prácu je tzv. zákon 
o vinohradníctve a vinárstve z roku 2009, ktorý ustanovuje podmienky pre pestovanie 
viniča a obchodovanie s vinárskymi výrobkami. 
 
 
  25   
 
2.1.2 Ekonomické faktory 
 
V tomto odvetví je potrebné sa zamerať na faktory, ktorými sú napríklad rast 
hrubého domáceho produktu na Slovensku, rast nezamestnanosti alebo miera inflácie. 
 
 
 
Graf 2.1 Rast HDP na Slovensku  
Zdroj: SŠÚ, upravené autorom, [10] 
 
 
Graf vývoja hrubého domáceho produktu ukazuje, že ekonomická kríza v roku 
2009 na Slovensku kumulovala, čo malo za následok zníženie HDP. To videlo 
k znižovaní objemu výroby a zvyšovaní nezamestnanosti. 
 
Graf 2.2 Vývoj miery nezamestnanosti na Slovensku 
Zdroj: SŠÚ, upravené autorom, [10] 
 
Na tomto grafe môžeme vidieť vývoj miery nezamestnanosti na Slovensku od roku 
2007 po rok 2013. V posledných troch rokoch nezamestnanosť klesá, čo ukazuje na 
hospodársky rast od už spomínanej kríze v roku 2009, kde nezamestnanosť dosahovala 
až 14 %.  
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Ďalším faktorom, ktorý určite stojí za zmienku je miera inflácie. Tá nám určuje ako 
nákladné budú vstupy a taktiež to, či by mala firma zvýšiť cenu svojich produktov či 
naopak znížiť, alebo či je možné niekde ušetriť. 
 
 
 
Graf 2.3 Vývoj inflácie SR 
Zdroj: SŠÚ, upravené autorom, [10] 
 
 
Môžeme si všimnúť, že v roku 2008 je miera inflácie vysoká vďaka vysokému 
ekonomickému rastu, ale už v roku 2009 dosahovala len 1,5%.  
 
 
2.1.3 Spoločenské faktory 
 
V tomto odvetví je potrebné sa zaoberať najmä sociálnymi faktormi ako napríklad  
na vzdelanie obyvateľstva, kvalifikácia jednotlivcov a následnú priemernú a minimálnu 
mzdu. Všetky vymenované faktory rozhodujú o tom, čo je najvýhodnejšie pre stranu 
zamestnávateľa, alebo záujemca o prácu, či konkrétne pracovníka podniku. Po analýze 
týchto faktorov sme schopní určiť či je pre firmu výhodné príjmať nových 
zamestnancov alebo zvyšovať plat už stálym pracovníkom a taktiež čo je výhodnejšie 
pre uchádzačov. 
Nakoľko sa jedná o vinársky podnik je potrebné aby uchádzač mal kvalifikáciu 
alebo aspoň určitú prax vo vinárstve, vinohradníctve a podľa postavenia vo firme 
základné skúsenosti a vzdelanie. Takýto uchádzač sa stáva pre firmu RP cork s.r.o. 
ideálnym. 
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2.1.4 Technologické faktory 
 
Trendom posledných rokov vo všetkých odvetviach je modernizácia, čiže 
zlepšovanie sa. Tomuto pokroku sa nesmie vyhnúť žiadny z podnikov, nakoľko ak chce 
byť podnik úspešný musí byť schopný konkurencie schopnosti vo všetkých smeroch. 
Inak tomu nie je ani v technologickej sfére, kde je inovácia veľmi dôležitým faktorom. 
Firma RP cork s.r.o. je modernou firmou, ktorá používa jedny s najnovších metód 
výroby a spracovania svojich produktov. Podnik sa nachádza na vinnej ceste Záhorie čo 
napovedá, že sa jedná o oblasť kde sa nachádza veľa vinárov a viničov. Keďže sa jedná 
o firmu, obchodujúcou s korkovými zátkami, vínom, a vinohradníckymi potrebami, ich 
záujem o udržanie sa na výslní je veľmi silný a snažia sa preraziť a získať si priaznivcov 
práve kvalitnými výrobkami spracovaných technologicky vyspelou metódou.  
 
 
2.2 Analýza piatich síl (Porterova analýza) 
 
2.2.1 Ohrozenie podniku vstupom nových firiem do odvetvia 
 
V prvom rade by som sa chcel venovať možnosti vstupu nových firiem do odvetvia, 
čiže ohrozenie vybraného podniku RP cork, s.r.o. Vzhľadom k dnešnej situácii v akej sa 
trh nachádza a v situácii kde sa samotný podnik nachádza si myslím, že ohrozenie 
vstupom nového podniku do odvetvia je v dostatočnej miere na mieste. Keďže sa 
podnik nachádza v meste Skalica, ktoré má lokalitu na spomínanej „vinnej ceste 
Záhorie“, je každopádne atraktívne pre nových uchádzačov v okolí, začať podnikať 
práve v tejto oblasti.      
Nakoľko je ohrozenie týmto spôsobom dostatočne vysoké, špecifikáciou pre RP cork, 
s.r.o. je založenie firmy človekom s veľkými skúsenosťami a výbornými vzťahmi 
s ľuďmi, ktorí sú v tejto oblasti naozajstní profesionáli. Toto môže byť pre vstup nového 
podniku nevýhodou ak nemá takéto možnosti. Ak by teda chcel podnik vstúpiť do 
vinného odvetvia, tak by určite mal mať zaistených ľudí, ktorí sa v tomto odvetví 
pohybujú roky a majú bohaté skúsenosti. Jednou z možností je samozrejme vynaložiť 
finančné prostriedky a získať „spolupracovníkov“ firmy RP cork, s.r.o., ale ako som už 
spomínal, vzťahy tejto firmy s týmito dôležitými činiteľmi sú dlhodobé, profesionálne 
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a ojedinelé. Tým pádom tento faktor by ohroziť firmu nemal.  
No v závere musíme každopádne dodať, že vstup podniku, ktorý sa vyznačuje 
dostatočnými vstupnými nákladmi, skúseným týmom a kvalitnými spolupracovníkmi 
v danej oblasti a v danej lokalite plnej vinohradov a viníc je vysokým ohrozením pre 
podnik.  
 
2.2.2 Hrozba substitutov 
 
Produkty firmy RPCORK, s.r.o. síce nie sú na trhu nenahraditeľné, ale je nutné 
spomenúť že využívajú jedny z najmodernejších spôsobov výroby dnešnej doby. Štuple 
do vinných fliaš, ktoré firma ponúka nie sú vyrábané len z korku, ale taktiež 
z kvalitných syntetických látok ako napríklad miroceil a pod. Za zmienku určite stojí že 
firma ponúka všetky možné existujúce druhy korkových zátok. Vo výbere nájdeme aj 
klasické plastové zátky, ktoré je samozrejme ľahké nahradiť. Každý zákazník však chce 
kvalitu za rozumnú cenu a preto sa ľudia vracajú a ostávajú vernými. Firma sa snaží byť 
výnimočnou a tak aj jej produkty sa snažia odlíšiť. Ich výrobky sú reprezentatívne 
a firma si za ich kvalitou stojí. Firma však neponúka len uzávery, ale taktiež sa zaoberá 
výrobou nápojov a predajom vinárskych potrieb ako napríklad termokapsle. 
Medzi substituty produktov RPCORK, s.r.o. môžeme zaradiť vysoké špektrum 
uzáverov, nápojov, a rôznych vinárskych potrieb, no musím podotknúť, že firma je 
riadená skúseným majiteľom s dlhoročnými poznatkami v oblasti. Tieto skúsenosti 
zužitkoval pri rozhodovaní čo a ako predávať. Tým pádom môžem skonštatovať, že pre 
firmu platí heslo: „ nie kvantita, ale kvalita.“ Čiže aj keď je na trhu veľký počet 
možných substitutov, firma svojím osobitým prístupom a kvalitnými produktmi 
neustále zvyšuje počet verných zákazníkov. 
 
2.2.3 Sila kupujúcich 
 
Odberateľmi spoločnosti sú fyzické, právnické osoby a samozrejme taktiež rôzne 
firmy. Tieto firmy sú nie len firmy zaoberajúce sa vinárskou činnosťou, ale aj firmy, 
ktoré využívajú výrobky a produkty firmy pre reprezentatívne účely. Títo odberatelia 
tvoria veľkú časť, a sú pre firmu významnými, tým pádom musím vyzdvihnúť že tak 
malá firma akou je RPCORK, s.r.o. si dokázala získať ozaj obrovské, svetové podniky, 
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ktoré sa prezentujú v okolí sídla. Spoluprácu však neustále utužujú a vzťahy 
s vrcholovými pracovníkmi týchto firiem sú výborné, založené na dlhodobej známosti. 
Kvôli zaisteniu súkromia klientov spoločnosť nebude konkretizovať názvy jednotlivých 
firiem. 
Avšak nie len podniky sú zákazníkmi. V dobe internetu a rozličných propagačných 
materiálov majú všetci možnosť  výborného prehľadu o najvýhodnejších 
a najkvalitnejších produktoch. Preto zo strany kupujúcich je vyvíjaný tlak na:  
 
 znižovanie cien produktov, 
 zvyšovanie kvality produktov, 
 zvyšovanie kvality služieb podniku, 
 dodržovanie termínov.  
 
 
 
2.2.4 Sila dodávateľov 
 
Poprednými a hlavnými dodávateľmi firmy RPCORK, s.r.o. sú dodávatelia 
rozličných korkových a plastových zátok, či vinohradníckych a vinárskych produktov. 
Spoločnosť je z časti na týchto dodávateľoch závislá, nakoľko ponúka aj ich produkty.  
Dôležitým dodávateľom je firma CORK Janosa s.r.o., ktorý je dlhoročný známy 
majiteľa firmy a ich spolupráca je ukážková. Svojimi postojmi a prístupmi si 
vybudovali veľmi profesionálny vzťah založený na dôvere. Ich práca navzájom 
reprezentuje ich mená a tým pádom sú obe strany spokojné. Ďalším dodávateľom je 
napríklad firma Alchem spol. s.r.o.. Ako som už viac krát spomínal, spolupráca 
s dodávateľmi je na výbornej úrovni a môžem povedať, že firmy sa navzájom 
dostatočne uspokojujú a tak nemajú dôvod prerušiť spoluprácu, alebo obísť jeden 
druhého. Určitý nátlak zo strany dodávateľov je možné teda sledovať maximálne len 
v plnení si povinností voči dodávateľom ako napríklad platenie v termíne atď.  
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2.2.5 Konkurenčná rivalita 
 
Rivalita medzi terajšími firmami je určite vysoká. V oblasti kde sa firmy nachádzajú 
pôsobí veľa domácich či profesionálnych vinárov. Každého jednotlivca alebo podnik 
má v pláne firma uloviť a tým pádom vzniká silná rivalita. Každý podnik sa niečím líši 
a tak je to aj tu. Iná stratégia, iné ciele, iné priority. Nakoľko v okolí, keď si vezmeme 
do úvahy Slovenskú republiku sa nenachádza veľa podobných podnikov a firiem, no 
Skalica sa nachádza tri kilometre od Českej republiky a tak konkurencia prerastá až do 
zahraničia. Zákazník má preto možnosť zakúpiť si produkty aj u našich bratov susedov. 
Tak ako vo vyššie uvedených faktorov sa snaží firma bojovať so cťou a tým pádom 
konkuruje svojou kvalitou, prístupom, profesionalitou a skúsenosťami.  
 
Záverom teda hodnotím že stav konkurencie je každopádne vysoký. Pri stupnici od 1 do 
10, kde 1 je nízka konkurencia a 10 je konkurencia najvyššia, hodnotím na základe 
vyššie uvedených kritérií a faktov stav konkurencie hodnotou 8.  Kupujúci neprestanú 
využívať produkty a služby nakoľko vinohradničenie je dlhodobou záležitosťou 
a v okolí sa nachádza dostatok firiem. Vstup nových firiem nie je ohraničený väčšími 
bariérami, čo umožňuje nie problémový vstup do odvetvia. Neexistuje akékoľvek  
legislatívne obmedzenie atď.  
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Obr. 4 Model piatich síl konkurencie pre danú firmu  
 
 
 
 
2.3 Manažérske funckie 
 
2.3.1 Analýza plánovania 
 
Pri analýze plánovania je treba nutné si uvedomiť cieľov, ktoré firma má. RPCORK, 
s.r.o. má na trhu veľa príležitostí. Keďže sa jedná o malý podnik, plánovanie má na 
starosti výhradne majiteľ- konateľ. Firma má samozrejme krátkodobé, ale aj dlhodobé 
plány. Plány manažéra sú konkrétne a jasne definované. Ekonomický úsek ma starosti 
plány krátkodobé do jedného roku ako napríklad obrat, mzdy, cash flow a dlhodobé 
plány, ktorými sú zadlženie firmy. Plány výroby sú postupne upresňované a podľa 
týchto plánov je realizovaná výroba. Dôležitú úlohu tu hrá aktuálna situácia, nakoľko sa 
vyrába podľa realizovania zakázok. Ďalšími plánmi sú plány, ktoré sa týkajú 
vzdelávania pracovníkov, vedy a inovácie. Popredným ukazovateľom tu je napríklad 
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potreba zakáznika. Veľký počet cieľov plánov vo firme nesplňuje požiadavky SMART, 
čo by sa malo vo firme zmeniť. 
 
2.3.2 Analýza organizovania 
 
V úvode analýzy organizovania je potrebné spomenúť, že firma má nedostatočnú 
organizačnú schému, ktorú môžeme vidieť na nižšie uvedenom obrázku.  
 
 
 
Obr. 5 Organizačná schéma firmy RP cork, s.r.o. 
 
 
 
Organizačné schéma je od založenia firmy nemenené. Všetky úseky majú jedného 
vedúceho, ktorým je majiteľ firmy. Tým vzniká na konateľa veľký tlak, veľa práce 
navyše a tým pádom ostáva malý priestor na rozvíjanie ďalších dôležitých odvetví vo 
firme ako napríklad marketing či získavanie nových zakázok a pod. 
Ekonomický úsek má na starosti všetku administratívu a účtovníctvo.  
V podniku pri organizovaní je dôležité účelne vymedziť a hospodárne zaistiť plánované 
a iné nevyhnutné činnosti ľudí pri plnení cieľov. To znamená, že by bolo pre firmu isto 
výhodné prijatie jedného špecializovaného zodpovedného pracovníka s vymedzenými 
právomocami, ktorý by bol schopný organizovať a preberať zodpovednosť za konateľa. 
V takejto situácii by mal majiteľ viacej času a možností rozšíriť okruh svojho 
podnikania a tým zaistiť možné väčšie zisky a meno pre firmu.  
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2.3.3 Analýza výberu a rozmiestnenia pracovníkov 
 
RPCORK, s.r.o. sa radí medzi malé podniky. Počet zamestnancov vo firme je veľmi 
nízky. Hovoríme o štyroch zamestnancoch a častých brigádnikoch. Títo brigádnici by 
mali byť nahradení novým stálym skúseným zamestnancom v odvetví. O súčasných 
zamestnancoch sa zhromažďujú informácie aby mal majiteľ prehlaď o zručnosti a ich 
potenciáli aby bolo jasné v čom sa je možné na nich obrátiť. Vo firme prebiehajú 
pravidelné školenia. Zvyšovanie kvalifikácie je dôležitý faktor, nakoľko informácie sú 
v dnešnej dobe veľmi cenný zdroj. Školený zamestnanec, ktorý sa vyzná v obore sa 
stáva pre firmu veľmi cenným, pretože by bolo pre firmu nielen časovo, ale určite aj 
finančne nevýhodné hľadať nového zamestnanca na náhradu. Majiteľ vedie časté 
diskusie so zamestnancami kedy sa snaží pracovníkov motivovať a samozrejmosťou je 
aj systém odmeňovania, ktorý by mohol byť však prepracovanejší a detailnejší. 
Rozmiestnenie pracovníkov je samozrejme podľa ich špecializácie a schopností. Ako 
som už vyššie uvádzal, vo firme chýba článok, ktorý by bol pre firmu oživením 
a prínosom. 
 
2.3.4 Analýza vedenia ľudí  
 
Vo firme RPCORK, s.r.o. má každý zamestnanec svoju pozíciu a tak aj svoje úlohy 
stanovené. Samostatnosť zamestnancov je tým značne obmedzená. To má dvojitý efekt. 
Na jednej strane je negatívne, že zamestnanec nemôže vo veľkej miere uplatňovať svoju 
invenciu a na druhej strane nehrozí riziku vzniku nejakého neobvyklého problému, 
ktorý môže práve vzniknúť z tejto inovácie zamestnanca. Konateľ firmy samozrejme 
rozhoduje úplne samostatne, ktorí koordinuje celý podnik. Konateľ so svojimi 
zamestnancami a brigádnikmi má výborné vzťahy. Čo sa týka motivácie a manipulácie 
majiteľ používa klasické metódy pochvaly a pokarhania. Pochvaly samozrejme vedú 
k pozitívnemu finančnému ohodnoteniu a opakom je pokarhanie a následné zníženie 
finančného ohodnotenia. Konateľ usporiadava aj rôzne spoločenské sedenia so 
zamestnancami, ktoré majú pozitívny ohlas. Prostredie firmy je príjemné a o potreby 
týchto zamestnancov je postarané. Ďalším dotazom pre zamestnancov je aj to, ako istý 
si môžu byť svojím postom. Majiteľ firmy je samozrejme skúseným podnikateľom 
a tým pádom sa snaží tvoriť dlhodobý loajálný pracovný pomer. Každý zamestnanec 
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svojej práci dôveruje a tak svoju prácu vykonáva precízne a prispieva tak v úspechom 
firmy. Keďže návrhom práce bude zmena organizačnej schémy následným prijatím 
nového pracovníka je dôležitý prihliadať na sociálne vzťahy. Nakoľko sa jedná o malý 
podnik, nebolo by vhodné aby tu vznikali neformálne organizačné štruktúry. 
 
2.3.5 Analýza kontrolovania 
 
V teoretickej časti práce sme sa zmienili o tom ako . J. A. Pears a R.B. Robisnon 
prirovnali kontrolovanie k siamskému dvojčaťu plánovania. Kontrolovanie je vlastne 
činnosť kedy porovnávame skutočný stav s plánmi a zisťujeme či bolo postupované 
podľa krokov, ktoré sme si vymedzili. Vybraná firma nemá kontrolný systém na 
vysokej úrovni, a tak by zamestnanec, ktorý by bol prijatý mal ďalšiu funkciu. Konateľ 
by bol zase odľahčený od takýchto povinností, a pracovník by prinášal auditné správy 
v danom časovom horizonte. To by malo pomôcť zvýšiť produktivitu a vyhnúť sa 
chybám a poučiť sa do budúcna.  
 
2.4 SWOT analýza  
 
SWOT analýza je záverečnou analýzou, ktorá vyplýva z predchádzajúcich analýz. 
Poukazujú na slabé a silné stránky, ktoré závisia na vnútorných faktoroch firmy a na 
príležitosti a hrozby plynúce z vonkajšieho prostredia.  
 
2.4.1 Silné stránky 
 
Silných stránok má firma veľa. Začneme lokalitou, ktorá je pre zákazníkov 
výhodná. Nachádza sa v „ slobodnom kráľovskom meste“ Skalica, v centre „vinnej 
cesty Záhorie.“ Ďalšou silnou stránkou je povesť firmy. Firma nepôsobí na trhu veľmi 
dlho no už si dokázala získať veľké množstvo stálych zákazníkov. To sa odvíja od 
nasledujúcej silnej stránky čo je kvalitne odvedená práca. Túto prácu odvádzajú loajální 
zamestnanci, ktorí majú perfektný prístup ku každému zamestnancovi a záujem 
o kvalifikáciu v obore. Ďalšou prednosťou je široký sortiment produktov. 
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2.4.2 Slabé stránky 
 
Medzi slabé stránky by som v prvom rade zaradil nedodržiavanie organizačnej 
štruktúry, ktorej zmena je podstatou tejto práce. Ďalšou slabou stránkou je určite 
priveľká vyťaženosť majiteľa firmy a tým spôsobené nedostatočné rozvíjanie.  
Ďalej vnímame slabé stránky ktorými sú:  
 
 nejasná stratégia,  
 slabé pružné rozhodovanie, 
 spresniť špecializáciu, 
 malá invencia zamestnancov. 
 
  
2.4.3 Príležitosti 
 
Medzi príležitosti firmy by som zaradil: 
 
 zvyšujúci sa dopyt, 
 dotácie z EÚ, 
 nedostatočné množstvo kvalitných zamestnancov v obore, 
 politická situácia, 
 vstup na nové trhy. 
 
2.4.4 Hrozby 
 
Medzi hrozby pre firmu patrí: 
 
 vysoká konkurencia, 
 bezbariérový vstup nových firiem do odvetvia, 
 politická situácia- zdanenie, sociálne a zdravotné poistenie, 
jednoduchá zmena dodávateľa, 
 nedostatočné množstvo špecializovaných pracovníkov, 
 hrozba substitutov vo forme lacnejších no menej kvalitných 
produktov 
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 silná pozícia zákazníkov. 
 
 
 
 
 
 
Obr.6 SWOT analýza 
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3 Návrh zmeny systému riadenia 
 
V tejto kapitole predložím konkrétny návrh zmeny systému riadenia. Princípom 
bude navrhnutie stratégie, organizačnej schémy, odporučenia pre vedenie firmy, ale aj 
pre ostatné úrovne riadenia takými metódami aby bol zaistený nasledujúci rast.  
 
3.1 Návrh stratégie 
 
V prvom rade vytýčim stratégiu v pár bodoch, ktorými by sa firma riadila: 
 
1. dôraz na pravidelnú komunikáciu a výborné vzťahy so 
zákazníkmi, 
2. zameranie sa na všetky kategórie zákazníkov s dôrazom na 
špičkovú kvalitu výrobkov a služieb aj za cenu zvýšenia 
nákladov, 
3. stratégia udržania sa na trhu a následný rast firmy, 
4. zdokonalenie riadenia procesov vo firme od objednávky po 
dodávku a servis, 
5. zvýšenie transparentnosti ako ochrana proti poškodeniu 
povesti firmy, 
6. zmena organizačnej štruktúry pre vyššiu flexibilitu 
fungovania firmy. 
 
3.2 Návrh zmeny systému riadenia  
 
V súčasnosti je systém riadenia v polohe jednotlivca. Tým mám na mysli, že 
riadenie firmy, jej chod, a vlastne skoro všetky organizačné procesy ako rozhodovanie 
a plánovanie  má na starosti konateľ firmy. Firma bola založená ako som už spomínal 
v roku 2011 čiže sa jedná o mladú firmu. Jej počet zamestnancov je 4 a tým sa radí do 
malých podnikov. Z toho vyplýva, že keď sa pozrieme na Greinerov model rastu 
organizácie ( viď nasledujúci obrázok), tak vidíme, že firma sa nachádza v prvej fáze. 
Takto riadená firma nemá podklady pre ďalší rozvoj. Pokiaľ spoločnosť dokáže správne 
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využiť navrhnutú zmenu, potom je veľká šanca, že spoločnosť môže naďalej rásť a tým 
pádom sa dostané do vyšších fáz. 
 
 
 
Obr. 7 Greinerov model rastu organizácie 
 
 
 
 
 
3.3 Návrh zmeny organizačnej štruktúry 
 
Ako už bolo napísané v analýze súčasného stavu, jedným z problémom resp. slabou 
stránkou firmy je organizačná štruktúra. Doterajšia organizačná štruktúra je veľmi 
jednoduchá a chýba v nej článok, ktorý by mal určitú zodpovednosť a mohol by 
preberať určité privilégiá a tým by sa získal čas a priestor pre konateľa získavať ďalšie 
potrebné prvky pre rozvoj svojej firmy. 
 
Tým pádom by organizačná schéma vyzerala takto: 
  39   
 
 
 
Obr. 8 Navrhnutá organizačná štruktúra 
 
V navrhnutej organizačnej štruktúre si môžeme všimnúť nadobudnutie jedného 
článku. Je ním asistent, ktorý by bol znalý v obore, dôkladne zaškolený a tým pádom by 
mohol zobrať na seba určitú zodpovednosť. Takto by majiteľ firmy mohol získavať 
ďalšie zákazky, partnerov, zákazníkov a taktiež by mal väčší priestor na prezentáciu 
firmy. 
 
 
3.4 Návrh činností pre jednotlivé pozície vo spoločnosti 
 
Ak sa pozrieme zvlášť na konkrétne úrovne managementu, potom stupne 
organizačnej štruktúry budú vyzerať nasledovne:  
 
Obr. 9 Priradenie organizačných stupňov úrovniam managementu 
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Na tomto obrázku máme možnosť vidieť obsah popisu činností, ktoré by mali 
jednotlivý zamestnanci na jednotlivých úrovniach vykonávať. Určuje privilégia 
a zodpovednosti určitému stupňu.   
 
3.4.1 Vedenie spoločnosti 
 
Do tejto kategórie zaraďujeme jednateľa firmy, ktorý je zároveň aj majiteľom firmy. 
Tento majiteľ rozhoduje o všetkom vo firme. Vyberá trhy, kde firma pôsobí, určuje 
prácu nižším úrovniam podniku, rozhoduje o výrobe a tým pádom aj o produktoch 
a službách, ktoré firma bude poskytovať. Toto kvantum práce preto obmedzuje konateľa 
v ďalšom rozvoje. Popri tom ešte nie je ako som už spomínal dodržovaná organizačná 
štruktúra a preto klesá efektivita spoločnosti. Preto navrhujem nasledujúce riešenia. 
 
Plánovanie: 
Ako už bolo spomenuté, všetko od riadenia, plánovania, organizovania  spadá na 
ramená majiteľa. Pre oblasť plánovania navrhujem: 
 
 Vzdelanie- rôzne školenia svojich zamestnancov podľa potreby. 
Výsledkom sú vzdelaní zamestnanci tvoriaci zodpovedný tím.  
 Strategické a taktické ciele- keďže sa jedná o majiteľa firmy, je 
logické, že má prehlaď o všetkom dianí vo firme, ale aj v okolí 
napríklad na trhu. Na základe týchto informácií určuje strategické 
a taktické ciele s cieľom dosiahnutia čo najväčšieho pozitíva pre 
firmu.  
Organizovanie: 
Ani organizovanie nie je výnimkou a spadá do rúk najvyššieho článku firmy 
teda opäť konateľa. V rámci organizovania navrhujem aby vedenie apelovalo na: 
 Dbať na dodržiavanie organizačnej štruktúry: myslím si, že ak 
chceme organizovať správne, musíme mať správnu „mapu.“ Tou je 
organizačná štruktúra, kde je jasne stanovené kto má aké právomoci, 
a kto vytvára nasledujúce podklady pre rast. Výsledkom je zvýšená 
efektivita procesov a flexibilnejšie riadenie firmy. 
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 Personalistiku spoločnosti: vedenie má na starosti politiku 
spoločnosti, musí sa rozhodnúť aký článok bude pre firmu najväčšie 
plus( či špecialista, či človek rôznorodých znalostí), nasledovná 
stimulácia pracovníkov a konečné odmeňovanie.  
 Zvláštne činnosti: výber právnikov, radcov v daných oboroch pre 
riešenie problémov vo firme. 
Vedenie: 
Už z názvu vyplýva že touto funkciou sa bude majiteľ zaoberať pravidelne. 
Nevyhnutne dôležitými vecami, ktorými sa musí majiteľ zaoberať je: 
 Predaj- majiteľ je človek, ktorý ma ako som spomínal v analýze. 
veľmi dobré meno a vzťahy so zákazníkmi. Má osobitý prístup ku 
každému zákazníkovi. Dohaduje nových klientov, podpisuje nové 
zmluvy, vytvára nové obchody. Snaží sa o udržanie všetkých klientov 
a o ďalšie získavanie nových. Výsledkom sú už spomínané nové 
zmluvy a klienti. 
 Komunikácia- komunikácia je jednou z najdôležitejších činností 
každej organizácie. Konateľ preto pravidelne komunikuje so svojimi 
zamestnancami, zaujíma sa o dianie vo firme a taktiež ho zaujíma 
každý jeden názor svojich podriadených.  
 Motivácia- samozrejme k vedeniu patrí aj motivácia svojich 
podriadených. Majiteľ koná rôzne posedenia so svojimi 
podriadenými a taktiež motivuje finančnými prostriedkami. Spokojný 
zamestnanec pracuje lepšie. 
 
Kontrola: 
Majiteľ firmy má na starosti všetky oblasti a taktiež aj kontrolu. Každý pracovník 
má povinnosť si svoju prácu kontrolovať pravidelne. No konateľ firmy musí tiež 
kontrolovať a tak volím formu zasadnutia pracovného týmu a prebranie činností procesu 
kontroly aspoň raz mesačne. V prípade zistenia pochybenia z nedbalosti nasleduje 
postihnutie zamestnanca. Taktiež musí dbať na pravidelné zaškolenie či už z Bozp, ale 
taktiež v rámci pracovnej náplne. Výsledkom takejto kontroly je efektívne a bezpečné 
pracovisko. 
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3.4.2 Zástupca konateľa 
 
Zástupca konateľa je novým článkom novej organizačnej štruktúry. Je to človek, 
ktorý je znalý v obore vinohradníctva a taktiež z časti zaškolený zo základných 
účtovníckych činností. Má určité privilégiá a právomoci. Je flexibilným prvkom, ktorý 
je schopný niesť určitú zodpovednosť a taktiež prevziať časť práce, ktorá bola doteraz 
len na konateľovi. Výsledkom je už spomínaný priestor a čas pre rozvoj a rast firmy na 
získavanie nových zákazníkov, spolupracovníkov a taktiež na reklamu firmy. Tieto 
faktory vedú k zvýšeniu obratu a následnému zväčšeniu priestorov. Zástupca konateľa 
je prvým krokom, ktorý má možnosť aby firma napredovala. Je hlavnou zmenou vo 
firme a je predpokladom pre budúce rozrastanie firmy. Pri určitej mesačnej mzde, ktorá 
by sa pohybovala od  600€ do 800€ podľa odvedenej práce, môžeme už teraz povedať, 
že by tento krok bol tým správnym. Majiteľ má možnosť venovať sa viacej 
marketingovým záležitostiam, má možnosť študovať a vojsť na iné trhy. Tieto možnosti 
umožňujú pri správnom zaobchádzaní získanie niekoľko desaťtisíc a pri získaní 
viacerých klientov a partnerov zo zahraničia až niekoľko stotisíc eur ročne. Samozrejme 
postupom času ak sa takýto návrh osvedčí by sa určite prijímali ďalší zamestnanci.  
Zástupca konateľa sa bude zaoberať: 
 
Plánovanie:  
 Strategické plánovanie: využívať jasnú stratégiu ( viď návrh stratégie 
3.1.) na základe vízie spoločnosti. Pre príklad: zvyšovanie ročného 
obratu na podnet získavania si nových klientov a udržiavaní si ich. 
Organizovať a realizovať rôzne akcie a projekty pri využití 
inovatívnych metód. Týmto spôsobom by mala byť zaistená 
budúcnosť. 
 Stanovenie daných cieľov: určiť si ciele, ktoré vypovedajú teórii 
SMART. Malo by to byť stabilizovanie všetkých procesov do 
stanoveného dátumu. Riadením sa tejto formy by do firmy 
prichádzali ďalšie finančné prostriedky. 
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Organizovanie: 
Nakoľko organizovanie má vo väčšej miere na starosti majiteľ tak jeho zástupca 
sa sústreďuje v oblasti organizovania hlavne na: 
 
 Podporu predaja- snaží sa o prospech firmy pomocou údržby 
internetových stránok ich aktualizáciou. Snaží sa o odlišujúce sa 
reprezentatívne prezentovanie firmy. Informuje zákazníkov 
o zmenách a novinkách. Na konci reťazca je teda informovaný klient. 
 Podpora fungovania firmy- na mysli mám konkrétne prácu, ktorú 
robil doteraz konateľ. Jedná sa o jazdenie za odberateľmi 
a dodávateľmi. Ide o doplňovanie do skladov alebo o rozvoz 
zákaziek. Výsledkom je plynulý chod pracovných procesov. 
 
 
Vedenie: 
Funkciou vedenie by sa asistent mal zaoberať spôsobom, ktorý by vyhradil 
určité  hranice, v ktorých sa zamestnanci budú pohybovať. Samozrejme po pridelení 
právomoci od zamestnávateľa. Títo zamestnanci na nižších úrovniach majú svoju prácu 
a úlohou asistenta je aby veril v schopnosti týchto zamestnancov a nechával im dostatok 
priestoru pre rozvoj. 
 
Kontrola: 
Kompetencie, ktoré má asistent stanovené od majiteľa mu umožňujú v určitých 
intervaloch kontrolovať priebeh výkonu práce zamestnancov, ktorí sú v organizačnej 
štruktúre pod postom asistenta. Toto dohliadanie na plynulosť a správnosť opäť dáva 
priestor majiteľovi pre iné činnosti dôležité pre fungovanie podniku. Tým pádom si 
majiteľ môže dovoliť menej časté kontroly, nakoľko dôveruje svojmu spôsobilému 
asistentovi. 
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3.5 Pracovníci jednotlivých oddelení  
 
Táto kategória je kategória nižšej úrovne riadenia. V tejto kategórii sú zamestnanci, 
ktorí sú povinní sa riadiť pokynmi svojho nadriadeného t.j. majiteľa firmy, nakoľko 
podnik nemá žiadne odvetvia. Zamestnanci vykonávajú svoju prácu na základe 
vpred dohodnutých pracovných zmlúv a niektorý brigádnici v rámci dohody 
s majiteľom. Medzi ostatné činnosti vo firme patria: 
 Ekonómka- účtovníčka- táto pozícia je pre firmu každopádne 
dôležitá. Na starosti má všetok účtovnícky materiál, vybavuje väčšinu 
faktúr, informuje o podstatných termínoch vedenie, má na starosti 
dohľad nad finančnými prostriedkami firmy. Vybavuje taktiež 
telefonáty v stave neprítomnosti majiteľa či asistenta majiteľa firmy. 
 Predajca- tento post je taktiež dôležitý. Pre perspektívu firmy je 
potrebné aby sa predajca firmy RP cork s.r.o. niečím odlišoval. 
Predajca musí každopádne byť schopný vedieť produkt predať. Preto 
je pravidelne zaškoľovaný nielen v oblasti vinárstva a vinohradníctva, 
ale taktiež v rámci etiky a etikety. Tento profesionálny prístup 
k zákazníkom zanecháva v klientoch pozitívny pocit. Výsledkom je 
zákazník, ktorý sa rád vracia pre ďalší nákup. 
 Výroba- nakoľko sa podnik zaoberá v malom výrobou korkových 
štupľov a výrobou vína je potrebné aby v tejto pozícii bol skúsený 
vinár. Keďže sa nejedná o veľkovýrobu vína majiteľ si vo väčšine 
vystačí s jedným pracovníkom, ktorý má jasné pokyny čo a ako 
vyrábať.  
 
Ak zhrnieme a využijeme tieto faktory a návrhy na riešenie daných problémov, 
dostávame predlohu fungujúcej firmy, ktorá je schopná zisku, je schopná rastu 
a rozvoju. Po zavedení všetkých týchto procesov a ich udržiavaní a vyvíjaní do vyšších 
stupňov je vysoká pravdepodobnosť že firma je schopná mať dostatok stálych 
zákazníkov, je schopná získavať si nových zákazníkov a tým pádom zvyšovať obrat 
a majetky. Hlavným faktorom je dodržiavanie novej organizačnej štruktúry a systému 
riadenia. 
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4 Harmonogram implementácie 
 
V poslednej kapitole zhrniem časový plán, ako daná zmena prebehla a priložím 
ekonomické zhodnotenie, v ktorom uvidíme už konkrétne hodnoty zmeny. Zmena 
začala začiatkom roka 2014 výberom nového zamestnanca, ktorý bol priamo 
spojený s predajom. V januári tohto roka prebehlo školenie (2 týždne) nového 
zamestnanca a začalo sa s jazdením po už aktuálnych odberateľoch, ktoré trvalo do 
apríla roku 2014. Po získaní skúseností z tieňovania práce konateľa firmy, získal 
zástupca konateľa určite privilégia a povinnosti pre získanie nových zákazníkov. Od 
apríla zástupca prevzal jazdenie a predaj výrobkov skoro v plnom rozsahu čím mal 
majiteľ viacej času už pre spomínanú reklamu a taktiež získavanie nových 
zákazníkov. Prvé zákazky prišli už nasledujúci mesiac a to v máji roku 2014. 
Zvýšenou reklamou, odchytením určitých odberateľov a zvyšovaním sa do 
povedomia začala firma jazdiť nie len po okrese ale aj po regióne, ktorý je veľmi 
spätý s vinárstvom. Ďalšie mesiace jún, júl, august firma vytiahla všetky možné 
metódy a v letných mesiacoch získavalo čím ďalej tým viac zákazníkov, a dodávala 
veci potrebné pre zber vína, ktorý prebieha už od augusta až do zimných mesiacov 
Tým sa zvyšovali ako náklady tak aj obrat či zisk. Od septembra roku 2014 zástupca 
naďalej rozširuje povedomie firmy a už ako uznávaný obchodný zástupca získava 
zákazky po celom regióne a vinnej ceste Záhorie až do konca roka 2014.  
Zmena implementácie teda trvala rok a v nasledujúcej tabuľke vidíme hodnoty 
po danej zmene, ktorá bola prevedená.  
 
 
Tabuľka č. 1 Hodnoty výkazov a strát za určité roky 
ROKY             2012                    2013              2014  
Náklady         233 279,00 EUR               221 969,00 EUR       500 233,00 EUR  
Osobné náklady             9 394,00 EUR                  30 614,00 EUR         42 123,00 EUR  
Vývoj tržby predaj tovaru          176 130,00 EUR               213 347,00 EUR       528 831,00 EUR  
Tržby za vlastné výrobky a služby           68 988,00 EUR                       158,00 EUR                        -   EUR  
Obrat         248 406,00 EUR               213 505,00 EUR       528 831,00 EUR  
Zisk           11 692,00 EUR   -                8 840,00 EUR         21 874,00 EUR  
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V nasledujúcej tabuľke môžeme vidieť hodnoty z výkazov ziskov a strát v troch rokoch.  
Začneme rokom 2012, kde môžeme vidieť, že firma bola v zisku nakoľko sa rozbiehala 
na plno.Ponúkala služby a to najmä poradenstvo vo vinárskej oblasti. V nasledujúcom 
roku t.j. rok 2013firma zmenila systém fungovania a zo služieb začala ponúkať viac 
tovaru.  Vznikla tu stratovosť -8840 €. Najväčším zavinením bola stagnácia trhu 
a ekonomická kríza. Ďalej tým, že firma bola v rozkvete a snažila sa rozšíriť. Prijala 
nových zamestnancov čo si môžeme všimnúť v riadku osobné náklady. Títo 
zamestnanci boli prijatí na pozície, ktoré neboli priamo spojené s predajom. Celkové 
náklady napriek prijatiu nových zamestnancov klesli, a to z dôvodu upravenia 
skladových zmlúv. Taktiež tu boli určité odpisy majetku. Toto všetko spôsobilo účtovnú 
stratu. 
V roku 2014, čo je pre nás zásadný rok si môžeme všimnúť že firma sa dostala do 
rozkvetu. Zapríčinilo to viac faktorov, z ktorých asi tým najdôležitejším bolo prijatie 
ďaľšieho zamestnanca na post, ktorý je priamo spojený s predajom. Vidíme, že po 
prijatí zamestnanca sa čísla radikálne zmenili. Obrat firmy sa zdvojnásobil nakoľko sa 
viac nakupovalo a viac predávalo. Firma sa dostala do povedomia celému regiónu 
a vinnej ceste záhorie. Samozrejme spolu stým sa zvýšili aj náklady a to tiež 
dvojnásobne. Podnik nakupoval oveľa viac čo bolo jedným z dôvodov. Firma taktiež 
vzala nové auto na operatívny leasing, zvýšili sa osobné náklady ako som už vyššie 
spomínal, zväčšila reklamu  no prebehli aj určité opravy áut či budov a taktiež sa zvýšil 
odber pohonných látok či využívanie telefonických služieb. Hlavným faktorom je však 
plusový zisk, ktorý činí 21 874€. To je dôvod, kedy môžem povedať, že návrh, ktorý 
sme predložili bol pozitívnym prínosom.  
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Záver 
V mojej bakalárskej práci som v prvom rade analyzoval súčasný stav firmy 
a následne som navrhol riešenia, ktoré by mali byť podkladom pre zlepšenie súčasného 
stavu firmy RPCORK, s.r.o.  
 
Nakoľko je práca určená ako hodnotný podklad, spracoval som ju kompletne 
spolu s teoretickou časťou pre širšie pochopenie nadväzujúcich analýz. 
 
Tou druhou časťou bakalárskej práce je už samotná analýza súčasného stavu 
firmy pri využití obecnej, odborovej, internej a výslednej SWOT analýzy. V týchto 
analýzach je poukázané na čo by sa mala firma zamerať a čo by mala zmeniť pre lepšie 
a efektívnejšie fungovanie. 
 
Ďalšia časť je konkrétny návrh zmeny systému riadenia a zmena organizačnej 
štruktúry vo firme. Zameral som sa na slabé stránky a vylepšil ich. Taktiež aj tie silné 
stránky pri využití príležitostí firmy. Prebehla taktiež eliminácia hrozieb. Navrhol som 
zmeny a zlepšenia pre všetky oddelenia firmy  pri využití manažérskych funkcií, 
ktorými sú už spomínané vedenie, plánovanie, organizovanie a kontrola. 
 
Poslednou časťou je popísaný časový harmonogram zmeny s priloženým 
ekonomickým zhodnotením firmy. 
 
Potrebným prvkom pre rozvoj firmy je plánovanie, či strategické tak aj taktické. 
V oblasti organizovania je hlavnou zmenou zmena organizačnej štruktúry, následné 
stanovenie právomocí a povinností pre jednotlivé úseky. 
 
 Výnimkou nie je ani vedenie a kontrola, nakoľko firma má vlastných zákazníkov 
z čoho vyplýva, že musí byť jasne stanovené kto je na vrchole a kto je podriadený a aké 
ma práva a povinnosti. Taktiež je dôležité nerobiť pri ďalšom rozvoji chyby pri vedení 
a kontrole. 
Verím tak ako na začiatku, že práca je kvalitná, je hodnotná a má význam pre 
firmu.  Keďže po konzultácii s majiteľom, majiteľ sám priznal nedostatky 
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a zmysluplnosť práce verím, že práca je dobrou šablónou aj pre nasledujúce roky 
fungovania firmy. 
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Príloha I : Výkazy ziskov a strát za jednotlivé roky 
 
 
  
 
  
 
  
 
  
 
 
 
  
 
  
 
 
  
 
 
